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顾问是《中华人民共和国律师法》第25条规定的律师七项业

务的第项。律师制度恢复二十多年来，中国律师为中国的政

府、各类型的企业担任常年法律顾问，发挥了很好的参谋作

用，可以说中国律师是中国企业改革的排头兵、见证人。但

是，随着经济体制改革的深化，特别是中国加入WTO，中国

企业特别是民营中小型企业这一个即将推动中国经济向前发

展的群体，如何在既无资金优势、人才优势，又无管理优势

、科技优势的情况下参与世界经济竞争并取得胜利，成为摆

在企业面前的重要课题，而中国律师如何帮助企业解决上述

挑战必然的成为法律顾问服务的新课题。过去的20年，中国

的律师事务所除了少数较大规模的事务所对承办的某项业务

协同办理之外，绝大多数事务所的律师都是各自为阵、单打

独干，特别在公司顾问服务中基于客户对律师的信任关系更

是采取“一对一”的方式，不能形成统一的服务整体；加之

付酬的办法几乎是提酬制而非固定薪金制，能够找到业务的

律师根本不会接受事务所的安排去干一些收益不高的小事务

，而公司法律顾问都是从日常法律事务入手的，收费不高、

事务繁杂，如果不是被公司诉讼或非诉讼中大业务的吸引，

有谁愿意去干公司法律顾问的日常事务呢?同时，公司顾问服

务的范围包括九个方面五个层次：决策论证与合同管理、体

制改革、法律宣传指导、非诉讼法律事务、诉讼法律事务。

面对如此庞杂的服务范围，一个律师的服务即使是专职，如



果要服务几家、甚至几十家企业，不难想象这种服务只能是

蜻蜓点水式的，如果服务的律师不能达到企业要求的胜诉率

，达不到企业随叫随到，那么顾问律师也是可有可无的，更

不要说帮助入世后的企业走出本地，走出中国，走向世界了

。因此改革企业法律顾问服务模式，开创适合中国企业法律

顾问的新模式是作者抛砖引玉的真实意愿。 入世以前，中国

的企业群体经历了国有、集体企业从名为国有、集体实为个

人投资企业向兴办个人独资、合伙企业的过渡；经历了国有

企业向国有独资、企业和个人混合出资转换为公司的过渡，

经过二十多年的转换机制，中国形成了多种经济体制并存的

局面：国有控股公司控制着中国命脉；一小批民营股份公司

、有限责任公司脱颖而出，成为中国民族经济的带头羊；一

大批个人投资的中小型有限责任公司应运而生，形成了不可

小视的群体，触及到市场的方方面面。作为国有公司，有着

国家雄厚的资本和改革后的管理模式，积累了大量优秀人才

；优秀的民营企业已完成了资本的原始积累，也形成了一整

套先进的管理模式，引进了一大批优秀人才，可以说这两类

企业在入世以后最大的挑战用北京大学郑学益教授的话说就

是“观念”更新。而一大批中小型公司面临的不仅仅是“观

念”的挑战，更多的是不会操纵规则，不会玩“魔方”。为

了帮助中小型公司开发产品、找准市场、定好价位、借机促

销，根据中小型公司管理滞后、人才缺乏的特点，法律顾问

服务应从服务内容和服务主体上实行全面改革。 在服务内容

上开展“套餐”式服务。首先由法律顾问公司提供精品服务

：公司管理包括按公司章程运作的程序监督、公司股东权益

等重大事项的变更、股东关系的协调、公司规章制度的修订



；合同管理包括合同的谈判、起草、修改、履行及档案管理

；项目的法律论证；对公司董事、高层管理人才以及公司员

工的法律培训指导；客户的诉讼法律事务。其次，与工商咨

询公司、心理咨询机构、税务代理机构、广告公司组建松散

联合体，为客户提供全方位服务：由咨询公司提供世界现代

公司先进管理模式和管理理念，从管理中出效益；提供项目

的可行性论证，做到不盲目投资，投入则赚；由心理咨询机

构提供人力资源的开发利用，建立一整套提高工作效率、合

理组合人才、科学人才定位的制度；由税务代理机构提供科

学的财税管理体制，最大限度的节约成本、增加利润；由广

告公司提供全方位的企业形象设计，最高明的促销产品。 在

服务主体上改变过去“一对一”的服务，实行顾问服务公司

化即通过顾问公司提供优质全方位的顾问服务。成立专业顾

问公司开展法律服务，首先遇到的就是法律障碍。《中华人

民共和国律师法》第15条明文规定律师事务所是律师的执业

机构；第17条、18条规定了合作律师事务所与合伙律师事务

所承担债务的方式前者为全所资产承担，后者为无限连带责

任，与公司法中发起人在有限责任公司中以出资额为限承担

有限责任存在质的差异。因此，在律师法尚未修改之时成立

专业顾问公司是不现实的。为了克服这一障碍，尽快进入公

司顾问服务市场，一个便捷的方式就是对现有的律师事务所

进行整体改革即：参照国外大中型律师事务所的管理模式及

付酬办法运作律师事务所，使之适应公司顾问服务的市场要

求。其次如何创立专业顾问公司或律师事务所自身的管理模

式。当顾问公司或律师事务所可能拥有成百上千的客户以后

，如何能够有条不紊高质高效的为客户提供日常性和突发性



法律事务，是顾问公司或律师事务所生存发展的核心。为了

适应公司顾问市场的服务方式，与之匹配的服务主体内部的

管理模式势必发生根本性转变即从单打独斗改变为集团化运

作：合伙制不只是名义上的而是利害关系共存的真正的合伙

；从合伙人、聘用律师、实习律师、律师助理、法律秘书到

行政主管、会计、行政助理、系统经理等一系列人员都依靠

各专业委员会实行民主管理；服务体系按照公司顾问的需要

重新配置；付酬方式从提酬制改为薪金十奖金制，合伙人享

有分红的权利等。要实现这样的转变不是处于原始积累状态

下的律师们愿意做的，它需要观念的改变、需要志同道合，

还需要有一种敢于第一个吃螃蟹的精神。第三市场的培育。

服务方式的改变会影响客户的观念，如何使其对单个律师的

信任转变为对服务团体的信任，是一个较长期的细致工作。 

入世以后，国外律师事务所的大量涌入势必瓜分中国律师已

占有的非诉讼市场，如何面对挑战、抓住机遇，成为与狐狸

智斗的好猎手，中国的律师和中国的企业一样面临着同样的

课题。我相信成功是属于智者的，只要你善于“草船借箭”

，胜利就属于你。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接

下载。详细请访问 www.100test.com 


